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El Módulo Instruccional Contabilización de Operaciones de Cartera es
tá formado por dos Unidades:
1. Organización y Proceso de Crédito y Cobranzas
2. Contabilización de Operaciones de Cartera
Esta es la primera Unidad del módulo, da los elementos básicos que
el Auxiliar de Contabilidad debe tener sobre Cartera; dice los aspectos
que comprende, la importancia que tiene dentro de la empresa y su for
ma de organización. En resumen, lo ubica dentro del puesto específico
como Auxiliar de Cartera.
En el desarrollo de los contenidos se introducen ciertos términos
técnicos que usted debe ir aprendiendo, cuyo significado encuentra
a pie de página.
Le sugerimos realizar a conciencia cada uno de los autocontroles
y actividades prescritas por la Unidad.
Igualmente, ampliar sus conocimientos mediante la consulta de
la bibliografía que se da al final.
Objetivo de Modulo Instruccional
El conocimiento de lo que es la Cartera, su importancia y organi
zación son factores que el Auxiliar de Contabilidad y, en especial,
el Auxiliar de Cartera deben dominar. Lo mismo puede decirse de
las operaciones que tienen que ver con el crédito y las cobranzas.
Los anteriores elementos son como el marco general de lo que pos
teriormente debe hacer la persona que se desempeñe en este pues
to de trabajo.
Por consiguiente, este primer Módulo Instruccional se propone ca
pacitar al alumno para:
1. Describir lo que es la Cartera, su importancia y sus funciiones.
2. Enunciar las cuentas que conforman la Cartera, lo que represen
tan y la forma como se maneja la cuenta Control Cuentas por
Cobrar-Cliente.
Objetivo de Unidad
El conocimiento de lo que es la Cartera de una empresa, su forma
de organización ysus funciones, es uno de los requisitos indispen
sables para el desempeño eficiente del Auxiliar de Cartera. Esta Uni
dad se propone que a través de suestudio el alumno estéen capaci
dad de:
1. Dar un concepto sobre lo que es el Departamento de Crédito y
Cobranzas en una empresa.
2. Inscribir los procesos de Crédito y Cobranzas.
3. Hacer un listado de las funciones de cada Depend
nente de la Cartera.
encía compo-
Autoprueba de avance
El objetivo de esta Autoprueba es determinar si debe o no estudiar la
Unidad, para lo cual usted debe contestar las siguientes preguntas:
1. Sabe usted cuáles son las funciones del Departamento de Crédito
Sí No
2. Sabe usted cuáles son las funciones del Departamento de Cobranzas
Sí No
Si su respuesta es negativa estudie la presente Unidad. Si su respues
ta es positiva, resuelva la siguiente Autoprueba.
Lea cuidadosamente las afirmaciones siguientes. Marque con una X
en la casilla correspondiente, según sea verdadera o falsa.
No. Concepto
Las políticas de crédito en la empresa de
penden del riesgo y la competencia.
Según la actividad a que se destina el cré
dito, se clasifica en nacional o internacional.
El crédito hipotecario tiene lugar cuando
se garantiza con un bien que continúa en
poder del deudor o de terceros.
Crédito real es el que se concede en con
sideración a la capacidad del cliente.
Según la finalidad que se persiga con el
crédito, puede ser para la producción o pa
ra el consumo.
El análisis del factor capital de una solici
tud de crédito es el que nos indica la res
ponsabilidad, los medios y los riesgos del
cliente.
La entrevista con el cliente es una fuente











Las referencias comerciales de un clien
te, son una fuente de información credi
ticia interna.
Son condiciones del crédito: el límite, el
plazo, la fecha y los descuentos.
Un criterio para fijar el cupo de crédito a
un nuevo cliente, son los cupos asigna
dos por otros proveedores.
Autorizar los límites y líneas correspon
dientes, es una función del Departamen
to de Crédito.
Vigilar que los descuentos que se otorgan
sean cobrados correctamente, es una fun
ción de Cobranzas.
Mantener los documentos actualizados de
los clientes, es una función del Departa
mento de Crédito.
Elaborar los informes de las deudas inco
brables para el Departamento Financiero
y la Gerencia es una función del Departa
mento de Crédito.
Vigilar los vencimientos de las partidas pa
ra que sean liquidadas en la fecha corres
pondiente, es una función del Departa
mento de Cobranzas.
Compare sus respuestas con las que
aparecen en la evaluación final
dero
Falso
Organización y proceso de crédito y cobranzas
A. Qué es la Cartera
Se da el nombre de Cartera a los derechos adquiridos por la empresa
en el desarrollo de sus operaciones comerciales y no comerciales, garan
tizados o no por documentos negociables.
Por ejemplo: Cuando se dice que una empresa tiene una cartera de
$3.500.00, significa que tiene cuentas por cobrar por ese mismo valor.
B. Elementos que componen la Cartera
Las actividades del Departamento de Cartera en una empresa están en
caminadas a:
Recibir las solicitudes de
Analizar las solicitudes de
Definir las solicitudes de
Establecer mecanismos para
efectuar y evaluar los resultados de
Crédito
La cobranza
De aquí resulta que en el concepto de Cartera están comprendidos tanto
el de Crédito como el de Cobranzas,
Crédito
o sea que: Cartera
Cobranzas
Para que haya una mayor claridad conceptual sobre el asunto, en esta
Unidad se va a tratar porseparadoy en detalle cada unode estos aspectos.
1. Crédito
a. Conceptos: Crédito es la
capacidad de obtener bienes y ser
vicios mediante una promesa de pa
go más unos intereses en una fecha
determinada.
La política de crédito de las em
presas depende de muchos facto
res, entre los cuales está el Capital.
Cuando éste es poco, el crédito se
rá rígido, cuando es mucho, hay
mayor facilidad para concederlo.
Según la procedencia* de los
fondos el crédito puede ser:
b. Clasificación: Se oye hablar
con frecuencia de diversos nombres
de créditos, ejemplo: Crédito parti
cular, crédito hipotecario, crédito
extranjero, etc.
Para facilidad en el estudio de es
te tema vamos a tratar de hacer una
clasificación sobre las modalidades
de crédito que existen teniendo en
cuenta ciertos criterios.







Privado: Cuando procede de en
tidades particulares. Ejemplo: los
créditos concedidos por un banco,
por una cooperativa, etc.
Público: Cuando proviene del te
soro público, es decir, de una enti
dad del Estado. Ejemplo: Los crédi
tos que concede la Caja Agraria, el
Banco del Estado, el Instituto de Fo
mento Industrial.
Nacional: Cuando los fondos pro
ceden de fuentes colombianas.
Extranjero: Cuando los fondos
proceden de fuentes del exterior.
Según la actividad económica






Industrial: Cuando se hace para el
fomento de actividades del sector
industrial. Ejemplo: El préstamo que





Comercial: Cuando se dedica a
actividades que tengan que ver con
la compra y venta de mercancías.
Ejemplo: El préstamo que se hace
a Almacenes El CID.
Agropecuario: Cuando se dedica
a actividades propias de la agricul
tura y la ganadería. Ejemplo: El prés





A la producción: Cuando se des
tina a inversiones en bienes suscep
tibles de producir otros bienes. Es
tos créditos generan nuevos fondos
que hacen frente al pago del prés
tamo y a sus intereses.
Al consumo: Cuando se destina














Real: Es el que se concede sobre la base de los bienes del solicitante.
Puede ser:
• Hipotecario: Cuando se da como garantía un bien en posesión del
deudor.
• Pignorado: Cuando se dan como garantía valores, mercancías u otros
bienes que, por lo general, se entregan en depósito a quien concede el
crédito.
Personal: Es el que se concede enatención a las condiciones económi
cas y morales del solicitante. Puede ser:
• Individual: Cuando se concede a una persona.
• Colectivo: Cuando se concede a varias personas.
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Según las condiciones de uti




Libre: Cuando el deudor tiene plena libertad de hacer uso del dinero
que recibe en préstamo.
Condicionado: Cuando seobliga a utilizar el crédito para un fin concre
to previamente especificado.
Selectivo: Cuando seotorga para aplicación en un determinado sector
de la producción, ya sea agrícola, industrial ode servicios. Observe que
este tipo de crédito es a la vez condicionado.
' V
c. Proceso que sesigue para la concesión de un crédito: Para que una
empresa conceda un crédito se procede de la siguiente forma:
El cliente presenta la solicitud del crédito ante la persona o departa
mento que la empresa asigne.
La persona oel departamento asignado para tal función procede a ha
cer el estudio. Si el resultado es negativo la solicitud esarchivada, si es
positivo se envía al Departamento de Ventas.
El Departamento de Ventas procede a elaborar la factura respectiva
en original y las copias necesarias. Por lo general se distribuyen así:
Original para el cliente.
Una copia para el Departamento de Contabilidad.
. Una copia para el archivo del Departamento de Ventas.






















d. Factores quedebenanalizarse para otorgar uncrédito: Hay tres fac
tores básicos que deben ser motivo de estudio antes de otorgarse un
crédito.
Personalidad del cliente: Este fac
tor tiene que ver con la honestidad
de la persona y su reputación a ni
vel social y comercial.
La investigación que se hace en
este sentido debe responder a la
pregunta ¿Quién es el cliente X?
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Solvencia económica: Hace refe
rencia a todo lo que posee el clien
te, quien en un momento dado pue
de ser embargado.
Capacidad: Este factor es casi
que un resultado de los dos anterio
res. Un análisis de éste lleva a de
cir si el cliente garantiza el cumpli
miento de sus obligaciones median
te la capacidad tanto económica co
mo moral.
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e. Fuentes de información credi
ticia: Se denominan fuentes de in
formación a los diversos medios que
se dispone para tratar de "conocer"
al cliente y de hecho reducir el ries
go en los créditos.





Hablaremos un poco sobre cada una de ellas.
/. La solicitud de crédito: Es la
fuente primaria de que dispone la
empresa. Por lo general cada una
tiene sus propios formatos. Los da
tos contenidos en ellas en todo ca
so deben dar respuesta a los tres
factores básicos de que se habló an
teriormente. Personalidad, solven
cia económica y capacidad.
17
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2. La entrevista personal: Bien
planeada y ejecutada es una de las
mejores fuentes de información cre
diticia, porque permite de forma di
recta y breve formarse un criterio
muy acertado sobre el cliente.
3. Informe sobre créditos anterio
res en la empresa: Si el cliente ya
ha tenido crédito en la empresa, el
comportamiento que haya manifes
tado al respecto debe tenerse en
cuenta.
4. Referencias comerciales: El in
forme de otras empresas que hayan
concedido créditos al solicitante
ayudan al conocimiento del cliente.
5. Referencias bancarias: Infor
mar sobre la antigüedad de la cuen
ta del cliente, el manejo de la cuen
ta corriente y el cumplimiento de
crédito cuando se haya tenido.
•*=©
6. Estudio de los estados finan
cieros: En cuanto sea posible, y se
justifique, verificar los activos y pa
sivos del solicitante, ya que por es
te medio se puede conocer su ca
pital y capacidad de pago.
7. Las agencias especializadas:
Hay empresas que se han constitui
do con la finalidad específica de es
tudiar, analizar y evaluar las solici
tudes de crédito. A través de ellas
se puede, entonces, conseguir es
te tipo de información.
f. Condiciones en que se conce
de el crédito: Cuando al cliente se
le da el "Sí", aprobándole la solici
tud del crédito, el paso siguiente
consiste en fijarle las condiciones en
que se le concede, que en términos






Veamos una breve explicación sobre cada una de estas condiciones:
1. Límite del crédito: Es el valor máximo en bienes o servicios que se





2. Plazos: Los plazos y la forma
de pago están íntimamente relacio
nados.
No existe en el comercio un pla
zo estándar o fijo para el crédito. Se
presenta una gran variación no só
lo de un ramo comercial a otro sino
entre los mismos competidores. Los
factores que inciden en esta situa
ción son:
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La misma naturaleza de los ar
tículos, sea de corta o larga
duración.
La distancia a la cual deban trans
portarse.
Los riesgos del mercado.
Las condiciones de competencia
y las referencias comerciales del
cliente.
3. Descuento: Las empresas esta
blecen porcentajes de descuento
con el fin de lograr el pago oportuno,
según los plazos estipulados. Por lo
general se establecen teniendo en
cuenta la forma de pago convenida.
4. Fecha: Se refiere a la fecha a par
tir de la cual empieza a correr el plazo
estipulado en el contrato. Al respec
to es conveniente anotar que uno a
dos días de diferencia no son tan sig
nificativos como para establecer una
controversia, entre comprador y
vendedor.
Autocontrol No. 1
Teniendo en cuenta lo que ha visto en la Unidad, responda lo siguiente:
1. Qué aspectos de las actividades comerciales de una empresa debe
atender el encargado de la Cartera.
2. Cuál es la diferencia entre el crédito real pignorado y el real
hipotecario.
3. Si usted fuera el encargado de conceder un crédito, qué aspectos
analizaría en el cliente.
4. En orden de importancia, enumere cuatro fuentes de información
de que se puede hacer uso para tratar de conocer al cliente.
5. Diga cuáles son las condiciones que por lo general se le fijan a los
créditos.
Compare sus respuestas con las que
aparecen en la página siguiente
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Respuestas al autocontrol No. 1
1. Dos aspectos: El crédito y las cobranzas.
2. En el crédito real pignorado se entregan a quien concedió el présta
mo los bienes que se dieron como garantía en el real hipotecario los con
serva quien solicitó el préstamo.
3. Básicamente tres: Personalidad, solvencia económica, capacidad en
todo sentido.
4. La solicitud de crédito
La entrevista personal
Los informes de crédito anteriores
Las referencias comerciales







Teniendo en cuenta lo que usted ya ha estudiado en esta Unidad, de
sarrolle los siguientes puntos:
1. Qué importancia le ve usted a la Oficina de Crédito y Cobranzas (Car
tera) en una empresa.
2. Qué relación existe entre la Sección de Crédito y la de Cobranzas.
3. Qué función social cumple el crédito en las empresas.
4. Qué ventajas y qué desventajas tiene el hacer uso de un crédito.
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2. Cobranzas
a. Concepto: Se le da el nombre de
Cobranzas al conjunto de recursos y
proceso encaminados a procurar el
pago oportuno, según las condiciones
pactadas, en un tiempo razonable.
b. Finalidad: La finalidad de la cobranza es conseguir el dinero que se
le adeuda a la empresa por concepto de las mercancías entregadas, los
servicios prestados y los préstamos hechos a empleados o terceras
personas.
c. Formas de cobro: Existen varias formas de llevar a cabo la cobranza:
I.Por medio de un cobrador





1. Por medio de un Banco
2. Por medio de empresas especia
lizadas en cobros
1. Por medio de un cobrador: Mu
chas empresas utilizan los servicios
de un cobrador, o sea de una per
sona que se encargue de localizar
y hacer el cobro al cliente. Esto ocu
rre sobre todo cuando la empresa
presenta un gran volumen de ven
tas a crédito y las mercancías que
entregan exigen una rotación rápi
da.
2. Por medio de representantes:
Algunas empresas acostumbran en
tregar a sus representantes las le
tras y facturas devueltas por sus
clientes; de esta forma cuando vuel
ven a visitarlos es más fácil cobrar
les la letra o su cuenta abierta.
Cobro indirecto
Por medio de un banco: Algunos
Bancos prestan el servicio de cobran
zas a sus clientes, quienes a cambio
de ello pagan una comisión ya esta
blecida, sin que el Banco se compro
meta a entregar por anticipado el va
lor de los documentos entregados.
Por medio de empresas: En nues
tro medio existen empresas dedica
das al cobro, como por ejemplo: Co-
vinoc, Cobranzas Comerciales
Ltda., etc. También hay Agencias
especializadas en este tipo de acti
vidad, donde las empresas o entida
des entregan los documentos que
ya han tenido un riguroso proceso
de cobro inicial y tienen un tiempo
de alerta de vencidas.
El registro contable de dichos co
bros lo analizaremos con más deta
lle en la Unidad No. 6 del Módulo
Ocupacional de Cartera.
d. Proceso que se sigue en la cobranza: El proceso de cobro se hace
a través de los siguientes pasos:
1. Análisis de la fecha de vencimiento de la cuenta del cliente.
2. Comunicación al cliente recordando el valor de la deuda. Puede ha
cerse de diferente manera: Llamada telefónica, envío de planillas de co
bro, envío de estado de cuentas, etc.
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3. Contacto con el cliente para averiguar la causa por la cual la deuda
no ha sido pagada.
4. Envío de comunicación al cliente donde se informa que si la deuda
noes cancelada dentro del plazo convenido, será entregada a un aboga
do para su cobro judicial.
5. Entrega de documentos de garantía a una agencia de cobro o a un
abogado de confianza.

































e. Normas legales sobre acciones
que deben llevarse a cabo en la co
branza: Para el Auxiliar de Cartera
es muy importante conocer las nor
mas legales que amparan las accio
nes de la cobranza. Por esta razón
se incluyen al final de la Unidad.
Autocontrol No. 2
Teniendo en cuenta lo estudiado hasta el momento conteste los siguien
tes puntos:
1. Explique las diferentes formas como una empresa puede efectuar
un cobro a un deudor moroso.
2. Diga qué objetivo tiene el Departamento de Cobranzas en una
empresa.
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Respuestas al autocontrol No. 2
1. Cobro directo:
Por medio de un cobrador
Por medio de representantes
Cobro indirecto:
Por medio de agencias especializadas
• Por medio de un Banco








Reúnase con algunos de sus compañeros y analice las normas legales*
y según su contenido conteste los siguientes puntos:
1. Qué derechos conserva el vendedor frente a la cosa vendida en ca
so de mora en el pago.
2. A qué tiene derecho el comprador en caso de que se devolviese al
vendedor la cosa comprada.
3. Cómo define el Código Civil los siguientes términos:
a. Frutos naturales d. Pensión
b. Frutos civiles e. Interés
c. Precios f. Canon
Se encuentran al final de la Unidad.
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3. Organización de la Cartera en una empresa
La organización de la Cartera en
una empresa depende de factores,
como:
• Tamaño de la empresa
• Tipo de negocio
• Sistema de mercadeo
• Volumen de créditos
• Otros
Esto significa que no será igual en todos los casos. De la manera como
se haga, debe contar con dos dependencias: Una para el Crédito y otra
para las Cobranzas. De aquí que en muchas empresas se le llama Depar
tamento de Crédito y Cobranzas.
a. Estructura Orgánica de un Departamento de Cartera
La forma de organización que se presenta a continuación es apenas
un ejemplo de la manera como podría llevarse a cabo.


















Son obvias las ventajas que se pueden obtener dividiendo las funcio
nes en una gran organización, en la cual se están abriendo constante








• Departamento de Crédito: Cum
ple una función de equilibrio entre
el Departamento de Ventas y el de
Cobranzas. Es un mecanismo de
ventas ágiles y un valioso soporte
de la cobranza.
Funciones:
1. Hacer investigación sobre la
capacidad de pago y los anteceden
tes crediticios de los posibles
clientes.
2. Autorizar los límites y líneas en
los créditos.
3. Mantener actualizados los do
cumentos de los clientes.
4. Proporcionar información a los
demás departamentos.
5. Vigilar que los descuentos que
se otorguen sean cobrados correc
tamente.
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• Departamento de Cobranzas: Es
el encargado de organizar los recur
sos disponibles de la empresa, pa
ra hacer que no sólo se reduzcan al
mínimo los riesgos, sino que se cul
tive la buena voluntad de los clien
tes y que los costos de las cobran
zas se mantengan dentro de límites
razonables.
Funciones:
1. Procurar que los clientes estén al día en sus pagos.
2. Vigilar los vencimientos de las partidas, para que sean liquidadas
en la fecha correspondiente.
3. Recordar con cinco o diez días de anticipación al deudor que está
próximo el vencimiento de su deuda.
4. Elaborar las relaciones de cobranzas para los cobradores, Caja Prin
cipal y Contabilidad General.
5. Efectuar el seguimiento a los deudores morosos según los procedi
mientos implantados, hasta lograr el pago de su cuenta.
6. Elaborar los informes de las deudas consideradas incobrables, para
el Departamento Financiero y la Gerencia.
c. Relación con otras Dependen
cias de la empresa
El Departamento de Crédito y Co
branzas (Cartera) debe trabajar de
forma coordinada con las demás de
pendencias de la empresa, pero en
especial, con los que se enuncian a
continuación, dado que guarda con











Lea las siguientes afirmaciones y marque con una X si son funciones
del Departamento de Crédito o del de Cobranzas.




1 Autorizar los límites y líneas
correspondientes.
2 Procurar que los clientes y deudo
res estén al día en sus pagos.
3 Vigilar que los descuentos que se
otorguen sean cobrados correcta
mente.
4 Efectuar la investigación sobre la
capacidad de pago y los antece
dentes crediticios del cliente.
5 Vigilar los vencimientos de las par
tidas para que sean liquidadas en
la fecha correspondiente.
6 Elaborar los informes de las deu
das incobrables para el Dpto.Fi
nanciero y la Gerencia.
7 Mantener los documentos actua
lizados de los clientes.
8 Recordar con 5 o 10 días de anti
cipación al deudor que está próxi
mo el vencimiento de su deuda.
Compare sus respuestas con las que
aparecen en la página siguiente
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Respuestas al autocontrol No. 3










1. Piense como podría organizarse la Cartera en una empresa que so
lamente tiene cinco trabajadores.
2. Si en su localidad hay algún tipo de empresa, averigüe cómo está
organizado el Departamento de Cartera.
34
Recapitulación
Con esta parte de la Unidad nos proponemos llevar a usted un resu
men sobre las ideas esenciales del tema tratado. Esperamos las lea con
atención.
Cartera: Son derechos adquiridos por la empresa en el desarrollo de










Factores que influyen en la organi
zación del Dpto. de Cartera
Las solicitudes de crédito
Para la cobranza
• La clase de negocio
• El volumen de los créditos
Complejidad de la empresa
• Sistema de mercadeo, etc.
Crédito: Es la capacidad de obtener bienes y servicios mediante una
promesa de pago más sus intereses en una fecha determinada.































































Condiciones que se fijan al cré
dito concedido
Funciones del Dpto. de Crédito






Investigar la solicitud de crédito




Informar a los demás departa
mentos
Vigilar que los descuentos se han
cobrados
Procurar que los deudores estén
al día en los pagos
Vigilar vencimiento y liquidación
de las partidas
Recordar a tiempo fechas de
pago
Elaborar relaciones de cobranzas
a interesados
Efectuar seguimiento a los deu
dores morosos
Elaborar informes para Finanzas




Como usted llegó al final de la Unidad es importante que compruebe
su aprendizaje, resolviendo la Autoprueba de avance que aparece al prin
cipio de la Unidad.
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Compare sus respuestas con las que
aparecen en la página siguiente
Respuestas a la Autoprueba de
avance y la Autoevaluación final
Lea cuidadosamente las afirmaciones de la Autoprueba de avance, si



















Por limitaciones de diferente índole los temas aquí tratados no tienen
ni la extensión ni la profundidad deseados. Por tanto, le sugerimos que
en lo posible trate de ampliar sus conocimientos sobre ellos consultando








- Código de Procedimiento Civil
Principios de Contabilidad.
Contabilidad
- Código de Comercio
Evaluación final
1. Teniendo en cuenta lo que acaba de estudiar, definir:
a. Cartera
b. Crédito
2 . Según las condiciones de utilización del crédito, éste puede ser:
3 . A qué fuentes de información se recurre para el otorgamiento
del crédito.
4. Señale las funciones del Departamento de Crédito.
5. Señale las funciones del Departamento de Cobranzas.
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Normas legales sobre acciones que deben llevarse
a cabo en caso de cobro
Las normas legales sobre las acciones que deben llevarse a cabo en
caso de cobro se encuentran en el Código de Comercio (CC) y el Código
de Procedimiento Civil (C de PC). A continuación se enuncian algunas
de ellas:
Artículo 948 CC: En caso de mora del comprador en
el pago del precio, tendrá derecho
el vendedor a la inmediata restitu
ción de la cosa vendida, si el com
prador la tuviere en su poder y no
pagare o asegurare el pago a satis
facción del vendedor.
La solicitud del vendedor se tra
mitará como los juicios de tenencia,
pero podrá solicitarse el embargo o
secuestro preventivo de la cosa.
(C de P C 435 y 513)
Cuando el vendedor obtenga que
se decreta la restitución de la cosa,
tendrá derecho el comprador a que
previamente se le reembolse la par
te pagada del precio deducido del
valor de la indemnización o pena
que se haya estipulado, a la que en
defecto de estipulación fije el juez
al ordenar la restitución.
Artículo 950: En caso de incumplimiento del com
prador, el vendedor tendrá derecho
a una justa retribución por el uso
que el comprador haya hecho de la
cosa y a la restitución de los frutos
en proporción a la parte no pagada
del precio, sin menoscabo de la co
rrespondiente indemnización de per






Se llaman frutos naturales los que
da la naturaleza, ayudada o no por
la industria humana.
Se llaman frutos civiles los precios,
pensiones o cánones de arrenda
miento o censo, y los intereses de
capitales exigibles o impuestos o
fondo perdido. Los frutos civiles se
llaman pendientes mientras se de
ben y percibidos desde que se
cobran.
Precio: Es lo que se da de una vez
o periódicamente, a cambio de una
cosa.
Pensión: Es la cantidad que se da
a una persona sin estar ella obliga
da a entregar cosa alguna por esa
suma, porque sería precio.
Canon: Es lo que produce el
arrendamiento.
Interés: Es el rendimiento perió
dico que da un capital.
El vendedor podrá reservarse el do
minio de la cosa vendida, mueble o
inmueble, hasta que el comprador
haya pagado la totalidad del precio.
El comprador sólo adquirirá la pro
piedad de la cosa con el pago de la
última cuota del precio cuando és
te deba pagarse por instalamientos,
pero tendrá derecho al reembolso
de la parte pagada, en caso de que
el vendedor obtenga la restitución
de la cosa. Los riesgos de ésta pa
sarán sobre el comprador a partir de
su entrega material.
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Artículo 957: El comprador no puede realizar ac
tos de disposición sobre la cosa
mueble adquirida con reserva del
dominio mientras dure dicha reser
va, salvo autorización expresa del
propietario; si los realizare éste po
drá reevindicar del tercero la cosa
o demandar del comprador el pago
inmediato de la totalidad del precio
de venta.
Además será sancionado dicho
comprador como reo del delito pre
visto en el artículo 41 2 del Código
Penal... donde incurrirá en prisión de
seis meses a tres años y en multa
de $10.000.00.
Si no hubiere apropiación sino
uso indebido de la cosa con perjui
cio de tercero, la pena se reducirá
hasta en la mitad.
En los artículos antes enunciados hemos querido resaltar la importan
cia del conocimiento que se debe tener sobre las normas legales y sus
acciones en cuanto a los actos de comercio y, en particular, al que nos
compromete, como es la cobranza de documentos comerciales en general.
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